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Tras analizar las aportaciones de

las tecnologias de Business Intelligence

a las empresas, el autor plantea ahora sus
diferentes “niveles de aportacion de valor”
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¢ Qué nivel de aportacion de valor
proporciona Business Intelligence?

A toda tecnologia se le puede sacar un ma-
yor o menor partido, segin el grado de impli-
cacién de la organizacién y los usuarios, y la
meta final que se quiera obtener. En el fondo,
y salvando las distancias, es lo mismo que po-
demos encontrar con un procesador de textos
como Word: los hay que lo utilizan exclusiva-
mente para escribir cartas y estdn los verdade-
ros expertos, que exprimen al mdaximo el uso
de indices automdticos, tablas de referencias
de todo tipo, macros, etc.

En este enfoque de grados de valor, un pro-
yecto de Business Intelligence (Bl) puede apor-
tar tres niveles distintos, segun la intensidad
que le queramos dar, la madurez tecnolégica
en la que se encuentre la empresa o, simple-
mente, la confianza que se tenga en estas he-
rramientas por parte de la direccién:

1. Bl como palanca para reducir el coste de
obtener informacién.

Las empresas tardan bastante tiempo, mucho
mds de lo razonable, en obtener la informa-
cién necesaria para tfomar decisiones. Pense-
mos en un caso muy comin. La direccién de la
compaiiia obtiene, en el supuesto mds éptimo,
datos sobre la marcha de la empresa entre la
segunda y la tercera semana del mes siguien-
te al cierre, es decir, alrededor del 10-15 de
febrero se conoce cémo fue el mes de enero,
y asi sucesivamente. Por lo tanto, las decisio-
nes que se tomen afectardn, en la préctica, al
mes de marzo, no al de febrero, que ya ha pa-
sado. Hay un “decalaje” de un mes en el que
la empresa repite la tactica del mes anterior
por falta de informacién.

Si le afiadimos, a ese coste de oportunidad,
el hecho de que se consumen mdltiples recur-
sos personales para construir todos los meses
la informacién y, ademds, lo unimos a la can-
tidad de errores que se cometen al usar Excel
(la herramienta de “reporting” por antonoma-
sia), la ineficiencia estd servida. En estos ca-
sos, Business Intelligen-
ce es un aportador de
valor que permite me-
jorar  sustancialmen-
te el coste de elabora-
cién y reducir el “time

to market” de la toma de decisiones. Un in-
forme realizado por PricewaterhouseCoopers
sefala la importancia de las hojas de célculo
como “parte integral del proceso para la to-
ma de decisiones”, pero revela que hasta el
90% de las mismas contiene errores. Por no
hablar de la pérdida de control sobre la infor-
macién, al existir una ingente cantidad de “ex-
cels” circulando por la empresa. Es como pa-
ra pensdrselo.

2. Bl como herramienta para la gestién del
rendimiento corporativo.

En este segundo nivel de aportacién de vo-
lor, se afade a la reduccién pura de costes
la gestién integral del rendimiento corporati-
vo, es decir, la dindmica del ciclo habitual de
la gestién: planificar y presupuestar, contro-
lar y rehacer lo planificado a partir del “fee-
dback” de la realidad. Este ciclo, que se pro-
duce de forma natural durante el ejercicio, no
tiene respuesta en forma de herramientas tec-
nolégicas en los ERP, preocupados de gestio-
nar solo las transacciones. Sin embargo, los
enfoques mds visionarios de Business Intelli-
gence si llevan toda la “suite” de herramien-
tas para poder gestionar de manera inteligen-
te el rendimiento de la empresa y, sobre todo,
ayudar a mejorarlo.

3. Bl como fundamento de la ventaja competi-
tiva a través del andlisis.

Por Gltimo, las herramientas de Business Intelli-
gence pueden llegar a ser el fundamento de la
ventaja competitiva de la empresa. Este tema
es mds controvertido porque el nivel de impac-
to de la estrategia de Bl en la empresa es total
y no nos valen las medias tintas. No se trata
solo de tecnologia, va mucho més allé. Tiene
consecuencias en toda la organizacién, que
debe convertir el andlisis de la informacién en
su ADN. El principal reto se centra en las per-
sonas, que deben desarrollar nuevas habilida-
des para interpretar la informacién adecuada-
mente y tomar mejor fundamentadas las deci-
siones. Dejaremos para otros articulos el de-
sarrollo de este punto, sin duda un antes y un
después para las empresas que opten por es-
ta estrategia.
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